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SECCION |
REVISION DE LA ESTRATEGIA DE DESARROLLO
DE PRODUCTOSY MERCADEO

La Estrategia de Desarrollo de Productos y Mercadeo es un plan bien elaborado y
completo para el mercadeo de productos maderables, originados en bosques tropicales
manejados. Reconoce el eslabon vital que existe entre el manejo de bosques anivel précticoy la
demanda de productos provenientes de dichos bosques. Sin la existencia de mercados
(y ganancias) constantes, no existen incentivos para que las empresas privadas sean propietarias
de los bosques y |os manejen adecuadamente.

El mercado interno de maderay productos maderables en Bolivia es reducido, crece
lentamente y sus precios son bajos en relacion alos precios internacionales. Para poder utilizar el
relativamente extenso recurso forestal y justificar el manegjo alargo plazo, las empresas
madereras deberan ampliar considerablemente sus ventas de productos de exportacion, con
mayores precios. Los mercados internos simplemente no tienen la capacidad para pagar €l costo
del manejo forestal.

La estrategia de buscar simultaneamente nuevos mercados de exportacion y ayudar a que
las empresas mejoren sus procesos de produccion es apropiada. Las siete empresas visitadas en
Santa Cruz no funcionan actualmente con niveles internacionales de calidad y eficiencia. Sus
principales ventajas son la alta calidad de las troncas y |0s bajos costos de mano de obra, que les
permiten ser rentables a pesar de laineficiencia. Existe una clara necesidad de hallar més clientes
para la exportacién, especialmente para las especies menos conocidas.

Existen mercados en el exterior que pueden usar la mayoria de las especies de maderas
duras bolivianas. Sera necesario un trabajo profesiona para hallar nuevos clientesy
convencerlos de que experimenten con las maderas menos conocidas. Al mismo tiempo, los
productores necesitan ayuda para mejorar sus instalaciones y que éstas funcionen de acuerdo a
normas internacional es.

El consultor esta al tanto de que existen razones politicas contundentes para limitar la
ayuda de BOLFOR alas empresas comprometidas con €l manejo forestal. Sin embargo, ¢por qué
no ofrecer asistencia a otras empresas como un incentivo para que consideren la posibilidad de
certificacion? Actual mente mas de un 95% de la madera que se consume en el mercado
internacional no esta certificaday el contar con productos certificados no tiene ningiin valor
préactico. Se espera que la certificacion se convierta en un factor importante en el mercado, pero
esto podriatomar por los menosde 4 a5 afios.

Los planes de trabajo para el desarrollo de mercados y productos son detallados y estan
bien enfocados. Establecen |os pasos necesarios para establecer exitosamente en |os mercados
internacionales una variedad de maderas bolivianas. Las metas de trabajo son relativamente
modestas en cada categoria especifica; sin embargo, si se combinan todas las tareas del



Componente de Desarrollo de Productos y Mercadeo, éstas constituyen un trabajo considerable
paralos dos miembros del personal que se encuentran a cargo.

¢BOLFOR ha asignado suficientes fondos y personal para que este componente
implemente &l plan y garantice la existencia de mercados que apoyen las metas de mangjo
forestal? Con los recursos actual es de personal que € proyecto cuenta, ésta sera unatarea dificil.
Si bien el material humano es bueno, el nimero no es suficiente!

El Unico cambio que se sugiere en la estrategiaanivel global, es el subrayar la necesidad
de formacion de grupos de trabgjo dentro de laindustria, que compartan informacion y traten de
resolver problemas comunes de produccién y mantenimiento. La meta sera lograr una
cooperacion firme entre las empresas competidoras de productos maderables, en cuanto a
problemas de produccion, manejo forestal y mercadeo.

Estatarea debera ser de alta prioridad. Si se tiene éxito en este sentido, €l o los grupos
mismos se ocuparan de la mayor parte del trabajo de asistenciatécnicaalargo plazo. En un
contexto ideal, |la Camara Nacional Forestal seria el vehiculo apropiado parainiciar este trabgjo,
pero dadas las circunstancias actuales, latareale corresponde a componente!

La meta sera tener grupos pequefios de trabajo, que se redinan regular e informalmente en
las distintas empresas, para hablar sobre laindustria, conocerse y tratar de resolver problemas
comunes. Estos grupos podrian incluir: administradores de hornos de secado, supervisores de
afilado de sierras y gerentes de produccion de aserraderos y procesadores secundarios.

Por supuesto que existen obstéacul os que superar; se deber convencer primero alos
propietarios y gerentes de que se beneficiaran al compartir informacion. Esto puede ser dificil
pero puede funcionar. Si selogra, los resultados podrian ser sorprendentes entre ellos, un gran
avance en todas las &reas del plan de trabajo de Desarrollo de Productos.
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A.

SECCION I
GENERACION DE ENERGIA A PARTIR DE
DESECHOS DE MADERA

Conclusiones

Es técnicamente factible poder generar electricidad a partir de desechos de madera
para el funcionamiento de aserraderos, € suministro de vapor para hornos de
secado y € suministro de energia el éctrica a comunidades aledafias.

Actuamente, la planta de Riberalta es € Unico proyecto de generacién de energia que
usa madera en Bolivia . Aparentemente, ésta tiene una capacidad de
produccion de aproximadamente 1.200 Kw y un costo capital de mas de $2
millones. Parte de lainversion se utilizé paramejorar el sistemade
distribucion, pero se puede suponer con cierta seguridad, que lainversiéon en
€l sistema de generacion fue de por 1o menos $1.5 millones.

Un aserradero grande promedio, instalado en un arearural y que no cuenta con
hornos de secado requiere entre 300 y 400 Kw de capacidad. La mayoriade
estos funcionarian 16 horas a dia, durante 5 0 6 diasalasemanay
generalmente estarian cerrados de 2 a 3 meses durante la época de lluvias.

Una planta de 400 Kw de capacidad, que funcione con desechos de madera, usara de
1.75 a 2.5 tonelada de desechos por hora, dependiendo de la especiey €
contenido de humedad.

Laviabilidad econdmica de un proyecto de energiamejorasi se utiliza el vapor abaga
presion que expele la turbina generadora. Los hornos de secado usan vapor a
baja presion y pueden integrarse adecuadamente en |os proyectos de energia.

Existen algunos hornos de secado en los aserraderos que funcionan en Bolivia. Sin
embargo, |os administradores sostienen que es mas facil mandar madera verde
desde las zonas de produccion y secarla en ciudades tales como Santa Cruz,
donde existe mayor disponibilidad de personal técnico.

La generacion de energia para comunidades al edafias deberia aumentar la factibilidad
econdémicaal proveer unamayor carga. Sin embargo, |os costos del sistema de
distribucion y la necesidad constante de asistenciatécnicay servicio pueden
complicar el financiamiento y las operaciones.



- El costo instalado de una planta generadora de energia a vapor de alta presién, con
capacidad de 400-500 Kw varia bastante, dependiendo del origen del equipo y
S éste es nuevo o usado. Un rango aproximado de costos totales instalados es
el siguiente:

Combinacion de equipo nuevo y usado $350.000 - 650.000
Equipo nuevo solamente $750.000 - 1.200.000

- Los aserraderos reportan que sus costos de generacion de energia fluctdan entre los
$25.000 y los 40.000 al afio. No se especifican costos de operacion.

- Haciendo un andlisis conservador, se asume gue: 1) un sistema que funcione con
desechos de madera reemplazaria a una plantaadiesel y proporcionaria
energiaal aserradero, sin incluir la venta de electricidad a otros usuariosy sin
uso del vapor generado; 2) la madera combustible no tiene costo; y 3) los
costos de operacion y mantenimiento son similares para ambos sistemas. Por
consiguiente, € Unico ahorro en costos que "pagaria’ lainversion en
maquinaria seria el ahorro en combustible (diesel) de $25.000 - 40.000 al afio.

- El costo de financiamiento es un factor importante. Se podria disponer de donaciones
0 préstamos de interés bajo, pero no se debe contar con éstos. Se debe asumir
unatasa bancaria de interés del 16%.

B. Factibilidad Econémica

Se asumen: Costos capitales de $600.000; costos de financiamiento de 16% y $40.000 en
ahorro anual de combustible. Desde esta perspectiva, € proyecto tendria un costo anual de
interés de $96.000, lo que lo hace no factible.

Para que un proyecto de generacién de energia funcione se requiere un costo bajo de
financiamiento, un mayor uso (hornos de secado, venta de electricidad) y un cambio significativo
en el precio del diesal. Actuamente las plantas generadoras de electricidad pagan Bs. 1 por litro
de combustible, mientras que los vehicul os motorizados pagan Bs. 2. El gobierno esta
considerando eliminar este subsidio y duplicar en efecto |os costos de la energia generada con
diesdl.

Actuamente no existe un costo reconocido parala extraccion de desechos de madera de
los aserraderos. Si 1os cambios en |os reglamentos crearan costos de extraccion de desechos para
los aserraderos, esto incentivaria la generacion de electricidad a partir de desechos de madera.
Esperemos gque e gobierno no entre en esta batalla, sin embargo existe dicha posibilidad.



C. Recomendaciones

Se debera hacer conocer alas empresas que tienen aserraderos que la generacion de
electricidad a partir de desechos de madera es una tecnol ogia ya establecida, pero que
actualmente no es econdémicamente factible en Bolivia, debido al relativamente bajo costo del
diesel y a alto costo de financiamiento de dichatecnologia.

La Camara Nacional Forestal, BOLFOR y las empresas a nivel individual deberan
monitorear la situacion econémicay regulatoria. Si se produce un cambio significativo en los
factores de costo, seria adecuado hacer un andlisis mas detallado de factibilidad.

La generacion de electricidad con desechos de madera es una idea técnicamente
solida y ambientalmente correcta cuyo tiempo de aplicacion, desde €l punto de vista
econOmico, se acerca.
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SECCION Il
MERCADEO DE LASEXPORTACIONESDE VARIASEMPRESAS
MADERERASDE SANTA CRUZ

El presente es el informe sobre las entrevistas con aserraderosy empresas de

procesamiento secundario en Santa Cruz. Se realizaron visitas a tres empresas con las que
BOLFOR trabaja, ademas de otras cuatro que se visitaron bajo los auspicios de la Camara
Nacional Forestal.

El proposito de las entrevistas fue discutir estrategias de mercadeo (si existieran),

condiciones actuales del mercado y problemas, asi como compartir puntos de vista sobre la
forma de ayuda que necesitan para ampliar sus exportaciones de especies no tradicionales.

A.

Observaciones

- Todos | os entrevistados manifestaron la necesidad de hallar nuevos clientes, de largo
plazo, paralas especies menos conocidas; pero no cuentan con estrategias de mercado
paralograrlo.

- Lasolicitud maés corriente es la de conseguir pedidos de uno o més productosy especies
gue se estan aserrando. La mayoria de los entrevistados esta a tanto de que tendran que
efectuar cierto procesado adicional (secado, corte a medida, moldurado, etc.) para obtener
clientes alargo plazo, pero en lo posible prefieren soluciones rapidas y no de fondo.

- Todos los entrevistados tienen contactos para la exportacién a Europa, Asiay los
Estados Unidos, pero carecen de planes de comercializacion. Se limitan a hacer |lamadas
de averiguacion y aresponder preguntas, en vez de especializarse en productosy buscar
clientes para éstos.

- Boliviaes un pais popular entre los compradores del Norte que buscan madera barata.

- Lasinstalaciones de las empresas visitadas son ineficientes segin normas
internacionalesy se regueriran cambios importantes en cuanto a administracion,
maguinariay personal para que éstas sean competitivas en la comercializacion de
"maderas tropicales genéricas" en vez de maderas finas conocidas tales como la mara, €
robley e cedro.

- En mi opinion, no existe cooperacion entre las empresas visitadas. Todas parecen
trabajar individual mente para resolver sus problemas, excepto en lo que serefiereasu
oposicién alaLey Forestal. Tampoco existen comentarios favorables sobre €l trabajo de
la Camara Nacional Forestal con laindustria.

- Lamayoriade las empresas prefiere trabagjar directamente con los clientesy no através
de intermediarios o representantes. Esto no es una novedad, ya que en general las
empresas son contactadas por compafiias que compran directamente y no se han
desarrollado mercados en Europa o los EE. UU., donde cominmente se usan



intermediarios/representantes. Se recibieron comentarios negativos sobre los
intermediarios, 1o cual es muy comun.

- El Ing. Guillén tiene una buenarelacion de trabajo con |os tres gerentes de las empresas
gue se visitaron. En este sentido, se puede observar un nivel de confianzay deseo de
compartir informacién comercial, asi como expectativas de que las gestiones realizadas
verdaderamente ayudaran a conseguir nuevos clientes.

- Los tres productores dan laimpresion de esperar que BOLFOR les consiga clientes.

- Las necesidades especificas de mercadeo de cada empresa son diferentes, debido alas
especiesy a nivel de complejidad de éstas. A continuacion se presenta una muestra:

1. Tqjibo. Se necesitan mercados para madera corta/piezas pequefias. El ato nivel de
defectos reduce radicalmente el rendimiento para los pedidos actuales, que
especifican corteslargosy libres de defectos. Estos generan demasiados
"desperdicios’.

2. Ochod. Las manchas son un problema serio para todos los productores. El alto
porcentgje de albura que no puede usarse en puertas de primera, junto con €l ato
porcentaje de manchas, significan que los procesadores de esta madera necesitan
pedidos de madera dimensionaday corta, en las que se pueda usar albura para
tefiirla

3. Cambarda. Se necesita desarrollar mercados para esta madera relativamente blanda,
gue es abundante en algunas concesiones.

4. Y esguero. Actualmente existe bastante interés por esta maderaen Italia, pero €
volumen de pedidos es relativamente bajo. No existe interés en los EE. UU debido a
problemas de manchas; en algunos aserraderos la madera se seca en horno
inmediatamente después del corte, para evitar este problema.

5. Almendrillo. Se necesitan clientes seguros que paguen buenos precios, tengan
normas razonables de calidad y se atengan alas reglas del juego.

6. "Joint venture". Se necesita un socio parajoint venture que cuente con mercadosy
conocimientos sobre procesamiento, para trabajar con grandes concesiones
forestales.

Esta muestra enfatiza la conclusién de que |os aserraderos bolivianos son rel ativamente
poco sofisticados en cuanto a mercadeo y que estan tomando & camino mas fécil, limitandose a
esperar que los clientes potenciales se pongan en contacto con ellos. También, serequieren
cambios radicales en los métodos de produccidn y mercadeo paralograr éxito con las especies
tropicales menos conocidas en |os mercados internacionales.



B. Recomendaciones

- Se debe continuar laimplementacion del plan de Desarrollo de Productosy Mercadeo
de BOLFOR y aumentar el personal, con un mayor presupuesto para consultores. ES
HORA DE ACELERAR EL TRABAJO DE MERCADEQO!

- Hacer que una 0 mas empresas contraten un representante de ventas en los EE. UU. e
inicien un trabajo serio para hallar clientes que necesiten |o que las empresas locales
pueden y deben manufacturar. Ver en el Plan de Mercadeo para Productos
Dimensionados adjunto, las sugerencias sobre como lograr esto.

Paralograr éxito, € representante en los EE. UU. tendra que trabajar para varias
empresas bolivianas que tengan suficiente produccion como parafinanciar su esfuerzo de ventas.
L as empresas deberan absorber algunos de |os costos durante |os primeros dos afios. Es obviala
dificultad que implica el que las empresas competidoras aunen esfuerzos parala
comercializacién conjunta. Quizas sea necesario convencer alas empresas progresistas para que
contraten de forma separada al mismo representante. Asi, éste debera negociar individua mente
con cada una laforma de obtener el apoyo financiero necesario parainiciar € programa de
mercadeo.

El representante seleccionado debera tener experienciay contactos que le permitan
mercadear tanto madera simplemente aserrada, como piezas dimensionadas manufacturadas con
especies menos conocidas. Para que larelacion comercial funcione, es necesario que €
representante cuente con otros productos, aparte de |as cantidades limitadas de piezas
dimensionadas disponibles actualmente. A su vez, |os aserraderos necesitan mas pedidos para
dedicar laproduccién a ciertas especiesy confirmar que el representante cumpla con su trabgjo.
Las ventas se pueden iniciar inmediatamente con madera simplemente aserrada, ya sea verde o
secada en horno. Aunque €l objetivo alargo plazo eslaventa de madera dimensionaday otros
productos con valor agregado, el programa de mercadeo del representante deberd iniciarse dando
especia énfasis ala madera simplemente aserrada.

- Se deberatrabajar con el grupo de aserraderos para definir mejor €l papel de BOLFOR
en cuanto a mercadeo, asi como para recalcar laimportancia de que cada empresa
comprometa mas recursos economicos para el mercadeo. Las empresas deberan ser mas
agresivas y activas paralas ventas, y no limitarse simplemente a aceptar pedidos.

C. Conclusiones

Laindustriaforestal boliviana, tanto aserraderos como procesadores secundarios,
enfrenta un ambiente de operaciones que esta cambiando rapidamente. Se deberan hacer cambios
importantes e inmediatos en laforma en que se manejan |os recursos forestales, se operan las
instalaciones de procesamiento y se mercadean |os productos. La era de lamara se termind. Ha
Ilegado la época de |os mercados altamente competitivos parala madera.



Laindustria necesita bastante asistencia para planificar y llevar a cabo estos cambios.
Pero es también necesario que los cambios sean aplicados por la mismaindustria. La época de
los margenes abultados de ganancias termind; sin embargo, laindustria madereratiene excelente
potencial paralarentabilidad y e funcionamiento sostenido. Esta actividad no ha dejado de ser
un excelente negocio para aquellas empresas que estén dispuestas al cambio.

D. Contactos con Empresas

BOLFOR:

1. Aserradero San Antonio  Miguel Serrate, Gerente General
2. Aserradero Tarumalng. Gerd Resnikowski, Gerente General

3. LaChonta Pablo Antelo, Gerente General

CAMARA NACIONAL FORESTAL

1. Amazonic Sustainable Enterprises Ing. Carlos Glogau, Presidente

2. Aserradero Surutu Rodolfo Ribera, Gerente Administrativo
3. Industria Maderera San Francisco Jorge Rojas, Gerente General

4. Muebles Fatima Jaime Pommier, Gerente General
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SECCION IV
INFORMES INDIVIDUALES DE MERCADEO DIRIGIDOS A
TRES COMPANIAS DE SANTA CRUZ

Para. Sr. Miguel Serrate - Aserradero San Antonio
De:  John Fisher - Consultor de BOLFOR

Las siguientes sugerencias y recomendaciones se basan en la reunion que sostuvimos,
conversaciones con €l Ing. Guillén y mi experiencia en la comercializacion de madera.

Como propietario de aserradero, Ud. esta al tanto de las presiones externas que dificultan la
supervivencia econdmica de una empresa. En la conversacion que sostuvimos, Ud. sefia 6 los
varios obstacul os que un aserradero enfrenta en cuanto a oficinas gubernamentales, policia,
transporte, etc. Lamentablemente la mayoria de estos problemas se encuentra fuera de su control.
Sin embargo, Ud. si puede tener un mayor control de sus mercados parala madera.

Su meta de aserrar madera, aumentar un pequefio horno de secado y vender su produccién
completa como madera simplemente aserrada sin mayor procesamiento tiene bastante sentido.
Estale permitira concentrarse en la administracion del aserradero y de las operaciones forestales.
El afadir més maquinaria para el procesamiento implicaria mayores exigencias en cuanto a
tiempo.

Para concretar esta meta, es necesaria una cierta planificacion de mercadeo y la asignacion de
una persona para ventas.

RECOMENDACIONES PARA LA COMERCIALIZACION

1 Se debe preparar un plan sencillo, en € que se detalle |o que se desea vender por
volumen, especie y dimension durante |os proximos 3 afios. Se debera garantizar que el
plan esté adecuado a los recursos maderables en piey ala capacidad de aprovechamiento.
Se debera dar mayor énfasis a las especies méas abundantes.

Se sugiere estimar cuanto de cada especie se podria cortar y vender por trimestre, durante
tres afos. Luego se puede estimar donde se venderia cada especie. Por gjemplo:

Almendrillo un total de xm3, 20% anivel interno, 30% en Chile, 10% en Argentina, 30%
en los Estados Unidos y 30% en Europa.

Al iniciar este proceso, las cifras seran estimaciones generales. Con la experienciay la
préactica, las proyecciones serdn mas exactasy Utiles. El objetivo eslograr un plan reaista
pero a mismo tiempo optimista, que pueda cumplirsey searentable. El plan se debe
revisar por |o menos cada tres meses. Se deberan hacer |os cambios necesarios que
reflejen la situacion en el bosgue, las plantas de procesamiento y |os mercados. Lo
importante es contar con un plan para saber en que direccién marchala empresa.



¢Quién comprarala produccion del aserradero durante los préximos cuatro afos?
Obviamente se han establecido clientes que compran madera regularmente continuaran
haciéndolo s reciben entregas puntuales y de buena calidad.

¢Como hallarala empresa nuevos clientes para las especies menos conocidas como €l
almendrillo, palo mariay bibosi? EI mercado para estas maderas es en su mayoria de
exportacion. Se puede esperar a que |os compradores se pongan en contacto con la
empresa, suponiendo que lo que desean es |o que se dispone y se puede aserrar
rentablemente. Por otra parte, se pueden buscar clientes especificos que actualmente usen
maderas parecidas alas que se of recen.

Se recomienda una busgueda activa de clientes cuyos uso se adecuen a las especiesy
dimensiones que se pueden aserrar rentablemente. El conseguir nuevos clientes implica
un trabajo intenso, vigjes en el extranjero, fluidez en el idioma Inglésy conocimiento de
laindustria maderera.

Sugiero el uso de un representante de ventas o intermediario paralablsqueday laventaa
clientes de exportaciones. Estos son especialistas en mercadeo y podran ocuparse de esta
tarea mientras Ud. se dedicaa mango del aserradero y las concesiones. Un representante
experimentado encontrara clientes cuyos pedidos estén adecuados a los productos que €l
productor puede fabricar rentablemente, comunicara las especificaciones de categoriay
calidad en detalley trabajara con lafabrica en asuntos relacionados con las entregas. El
uso de un representante se adeclia ala meta de su empresa de administrar €l aserraderoy
dejar aotra persona a cargo de las ventas.

El representante se ocupara de conseguir clientes nuevos, pero debe recordarse que
cuando éste obtiene un cliente le pertenecera durante el periodo del convenio. Evite pasar
por alto a representante, alln bajo insistenciadel cliente, ya que corre el riesgo de perder
asu vendedor y la posibilidad de trabajar con otros. Los rumores negativos se esparcen
rapi damente.

Ser& necesario correr con los gastos del representante (aparte de las comisiones)

Busgueda de clientes. Este es un aspecto dificil. EI obtener un grupo de clientes con los
correspondientes pedidos constantes sera una tarea importante.

Taruma enfrenta un desafio en o que respecta a encontrar compradores para maderas
poco conocidas en la mayoria de |os mercados internacionales. Y a se halogrado éxito
con pedidos de pisos fabricados con algunas de | as especies. Ahorala empresa debe crear
una base de clientes, especialmente en los EE. UU. y Europa.

Se recomienda mantener un intermediario/representante de ventas en los EE. UU., que
tenga experiencia en ventas en laindustria de pisos. El verdadero desafio radicaen
encontrar compariias que usen maderay que estén dispuestas a substituir la madera que
usan actualmente por la que se les ofrece. Un buen representante de ventas puede lograr
esto si se establece con él un convenio alargo plazo y si esta convencido de la capacidad
del productor y tiene confianza en éste.



En este tipo de relacion comercial, €l representante trabaja para el productor, no para el
comprador. Un representante experimentado encontrara clientes cuyos pedidos estén
adecuados a la produccién, comunicara las especificaciones de categoriay calidad en
detalley trabajara con la fébrica en asuntos rel acionados con las entregas. El uso de un
representante se adectia ala necesidad de Tarumé de desarrollar mercados en los EE. UU.
y Europa. Paralograr esto, se necesita un vendedor vigjero que conozcaalos
compradores, hable fluidamente el idioma Inglésy conozca laforma de hacer negocios
en €l pais. Otra opciédn seria contratar un empleado y establecer una oficina. La opcién
del representante es mas barata y eficiente.

Si varias empresas comparten un representante, los costos individuales se reduciran. El
costo de un programa de mercadeo de 2 afios de duracion se estima en unos $120.000.
Aproximadamente $70.000 se pagaran directamente a representante por concepto de
tiempo, vigjesy gastos en ferias de laindustria. Después de 2 anos, €l representarse podra
autofinanciarse con comisiones. Implementado en su totalidad, un esfuerzo de mercadeo
como €l que se describe podria producir ventas anuales de por 1o menos $5.000.000 al
ano. Si se desea mayor informacion y sugerencias sobre el modo de trabajo con
representantes, se puede leer el plan de mercadeo que €l consultor elaboré para productos
dimensionados y que esta disponible através del Sr. Henry Moreno en la Camara
Nacional Forestal.

Estas son mis recomendaciones personales. Le agradezco por su tiempo y por compartir
conmigo informacion sobre su empresa. Quedé impresionado por la calidad de sus
maderas y tengo confianza en que Ud. encontrara buenos mercados de exportacion. Esto,
conjuntamente con los cambios que harealizado y continuara efectuando en cuanto a
costos de produccion, garantizaran €l éxito continuo del Aserradero Taruma.

Se recomienda trabajar de forma cooperativa con otras 1- 3 empresas madereras de Santa
Cruz y compartir un representante de ventas. Este tendra que trabajar con varias empresas
para vender el volumen necesario que justifique sus esfuerzos de ventas. La Chontay las
otras empresas tendran que financiar algunos de los costos del representante, durante |os
primeros dos afos, para que éste pueda dedicar un tiempo considerable ala promocion de
los productos bolivianos. Este monto debera considerarse aparte de las comisiones. Si
varias empresas trabajan con el mismo representante, |0s costos se reduciran para cada
unade éstas.

Estas son mis recomendaciones personales. L e agradezco por su tiempo y por compartir
informacién con mi persona. Lo felicito por o logrado en La Chontay e deseo éxito en
el futuro.



Para: Ing. Gerd Resnikowski, Gerente General - Aserradero Taruma
De: John Fisher - Consultor de BOLFOR
Asunto: Recomendaciones sobre mercadeo

L as siguientes sugerencias y recomendaciones se basan en mi visita, realizada en septiembre,
conversaciones con € Ing. Guillén y mi experienciaen la comercializacion de madera.

La estrategia de mercadeo que usted sefial 6 durante nuestras conversaciones es continuar
vendiendo |os volumenes actual es de madera simplemente aserrada, mientras se investigan los
mercados para determinar la factibilidad de un mayor procesamiento. El objetivo principal en
cuanto a mercados la venta de madera para pisos, debido ala mezcla de especies disponible.
Taruma entraria lentamente a procesamiento secundario, probablemente a la fabricacion de
pisos, de acuerdo alos dictados del mercado y si dispone de capital de inversion. En € interin, se
usarian subcontratistas para el secado y la manufactura de pisosy otros productos, previamente a
lainstalacion de maquinaria propia.

Tengo laimpresion de que Ud. preferiria continuar con la produccién de madera simplemente
aserrada, sin entrar amayor procesamiento, s tiene la certeza de contar con mercados rentables
para la mezcla disponible de especies.

De acuerdo alas conversaciones sobre actividades de mercadeo, entiendo que Ud. se ocupadela
mayoriadel trabajo de ventas, ademas de sus responsabilidades de gerencia. Lamayoriade las
ventas se hacen directamente a las empresas que usan la madera, y no através de intermediarios
0 mayoristas.

RECOMENDACIONES

1 Es necesario que exista un compromiso de mejora de | os esfuerzos de mercadeo dentro de
laempresa. Se debera dar mayor prioridad a este aspecto, aumentando €l tiempo que le
dedican los gecutivosy el personal, aumentando el presupuesto y designando un gerente
de ventas. L e recomiendo que afiada ese titulo a su despacho, de modo que la actividad de
ventas tenga mayor visibilidad.

2. Si su empresa no cuenta con un plan detallado de comercializacion de tres afios para
todos los productos, éste debera prepararse. Para esta tarea, se debe empezar por
planificar o que se desea aserrar y vender por especie, volumen y tamafio durante los
proximos tres afios. Las proyecciones deben adecuarse a los recursos maderables en piey
ala capacidad de aprovechamiento. No tiene sentido desarrollar mercados para especies
gue se agotaran en pocos afos. El plan (proyeccién) debe especificar cuales seran las
ventas por especie y donde se venderan los productos. mercados internos, paises vecinos,
Europa, losEE. UU., y Asia. El objetivo eslograr un plan realista, pero a mismo tiempo
optimista, que pueda cumplirse y searentable. Al iniciar este proceso, las cifras se podran
estimar de manera general. Con la experienciay la préactica, en € futuro las proyecciones
serén més exactas y Utiles.



La planificacion debera ser un proceso continuo, en € que participaran |os componentes
del equipo de gerencia. Se deberarevisar €l avance del plan 'y éste se modificara en base a
la situacion en el bosqgue, las plantas de procesamiento y los mercados, asi como al
balance general.

Un factor importante parala preparacién de un plan de ventas, es €l punto que la
empresa quiere alcanzar en tres afios en lo que se refiere ala mezcla de productos
("product mix"). ¢Se desea continuar trabajando como aserradero, vendiendo solamente
madera aserrada o se desea diversificar la produccion? Si esto Ultimo eslo que se
pretende, ¢implicara simplemente aumentar hornos de secado o dedicarse a
procesamiento secundario?

Se recomienda hacer una proyeccion de ventas resumida para cada una de las opciones de
mezcla de productos y un andlisis econdmico basado en suposiciones de preciosy costos,
para determinar que mezclatiene el mejor potencial de rentabilidad.

Por supuesto que la maximizacién de ganancias no es € Unico indicador del camino a
tomarse; |os propietarios de la empresa podran escoger otros. Por g emplo,
probablemente la diversificacion hacia el procesamiento con valor agregado ofrece
buenas ganancias, pero requiere grandes inversiones, ademas de aumentar las exigencias
parael personal técnico y de gerencia.

En mi opinion, Taruma tendra gque diversificarse hacia productos con valor agregado para
asi poder hallar buenos mercados para las especies disponible en sus concesiones
forestales y garantizar la continuidad y rentabilidad del funcionamiento de la empresa.

No existe alternativa a esta accion. Los hornos de secado son el primer paso |6gico, éstos
ofrecen un buen retorno alainversion y mejoran las ventas de madera. También, los
hornos son esenciales para cualquier otro tipo de procesamiento. Posteriormente, €l tipo
de maquinaria procesadora dependera de | os recursos madereros y |os mercados.

Entiendo su actitud cautel osa en cuanto al procesamiento secundario, pero creo que la
empresa debe avanzar. Dada |la falta de experiencia en procesamiento con valor agregado
en Taruma, seria apropiado buscar un socio para "joint venture" gue cuente con

conoci mientos técnicos sobre procesamiento, ademas de acceso a los mercados.

Busqueda de clientes. Este es un aspecto dificil. El obtener un grupo de clientes con los
correspondientes pedidos constantes sera una tarea importante.

Taruma enfrenta un desafio en o que respecta a encontrar compradores para maderas
poco conocidas en la mayoria de |os mercados internacionales. Y a se halogrado éxito
con pedidos de pisos fabricados con algunas de | as especies. Ahorala empresa debe crear
una base de clientes, especialmente en los EE. UU. y Europa.

Se recomienda mantener un intermediario/representante de ventas en los EE. UU., que
tenga experienciaen ventas en laindustria de pisos. El verdadero desafio radicaen
encontrar compariias que usen maderay que estén dispuestas a substituir la madera que
usan actualmente por la que se les ofrece. Un buen representante de ventas puede lograr



esto si esté convencido de la capacidad del productor y tiene confianzaen éstey s se
establece con é un convenio alargo plazo.

En este tipo de relacion comercial, €l representante trabaja para el productor, no para el
comprador. Un representante experimentado encontrara clientes cuyos pedidos estén
adecuados a la produccién, comunicara las especificaciones de categoriay calidad en
detalley trabajara con la fébrica en asuntos rel acionados con las entregas. El uso de un
representante se adecua a la necesidad de Tarumé de desarrollar mercados en los EE. UU.
y Europa. Paralograr esto, se necesita un vendedor vigjero que conozcaalos
compradores, hable fluidamente €l idioma Inglésy conozca laforma de hacer negocios
en ese pais. Otra opcidn seria contratar un empleado y establecer una oficina. La
contratacion de un representante, seria el método més barato y eficiente.

Debe recordarse que si €l representante consigue nuevos clientes, éstos le perteneceran
durante el periodo de acuerdo establecido entre las partes. Varios clientes trataran de
ponerse en contacto directo con el productor y le solicitaran pasar por alto al
representante. Esto no debera hacerse alin bajo insistencia del cliente, ya que destruiria
cualquier posibilidad de seguir tratando con el representante o con otros en el mercado.
Se recomienda trabajar de forma cooperativa con otras empresas madereras de Santa
Cruz y compartir un representante de ventas. Este tendra que trabajar con varias empresas
para vender el volumen necesario que le permitajustificar sus esfuerzos de ventas.
Tarumay las otras empresas tendran que financiar algunos de los costos del
representante, durante los primeros dos afios, para que éste pueda dedicar un tiempo
considerable ala promocién de los productos bolivianos.

Si varias empresas comparten un representante, los costos individuales se reduciran. El
costo de un programa de mercadeo de 2 afios de duracion se estima en unos $120.000.
Aproximadamente $70.000 se pagaran directamente a representante por concepto de
tiempo, vigjesy gastos en ferias de laindustria. Después de 2 anos, €l representarse podra
autofinanciarse con comisiones. Implementado en su totalidad, un esfuerzo de mercadeo
como el que se describe, podria producir ventas anuales de por 1o menos $5.000.000 al
ano. Si se desea mayor informacion y sugerencias sobre el modo de trabajo con
representantes, se puede leer el plan de mercadeo que el consultor elabord para productos
dimensionados y que esta disponible através del Sr. Henry Moreno en la Camara
Nacional Forestal.

Estas son mis recomendaciones personales. L e agradezco por su tiempo y por compartir
informacion sobre su empresa con mi persona. Estoy impresionado por la calidad de sus
maderas y tengo confianza en que Ud. encontrara buenos mercados de exportacion. Esto,
conjuntamente con los cambios que harealizado y continuara efectuando en cuanto a
costos de produccion, garantizaran € éxito continuo del Aserradero Taruma.



Para Pablo Antelo, Gerente Generdl - La Chonta
De:  John Fisher - Consultor en Mercadeo

L as siguientes sugerencias y recomendaciones se basan en mi visita, realizada en septiembre,
conversaciones con € Ing. Guillén y mi experienciaen la comercializacion de madera.

El principal problema que encarala empresa es lafalta de pedidos constantes de especies tales
como ochod, paquio, bibosi y cambara, especiamente en calidades inferiores y madera corta. Se
manifesté que el futuro de la empresa se encuentra en estas especies y no en las maderas finas
como lamara, €l robley el cedro. Se usb el ggemplo del ochod parailustrar €l plan de mercadeo y
los problemas existentes. Esta especie tiene un ato porcentgje de alburay las manchas
constituyen un problema constante. Sin embargo, la albura se utiliza en puertas de menor precio.
Esto mejora el rendimiento, pero a pesar de esto sobran piezas que contienen defectos, las cuales
se desperdician.

L o que se necesita son pedidos constantes de piezas cortas, en |0s que se permitan alburay
manchas. La averiguacion sobre manijas, generada por BOLFOR, podria ser larespuestay el
tercer y ultimo factor que permita solucionar el problemadel ochod.

Laforma en que se han comercializado |os productos de ocho6 ilustra los puntos fuertes y
débiles de la Chonta, desde el punto de vista de mercadeo.

RECOMENDACIONES

1 Es necesario un compromiso de mejora de |los esfuerzos de mercadeo de la empresa. Se
debera dar mayor prioridad a este aspecto. Se debe aumentar su importancia en cuanto al
tiempo que le dedican los g ecutivosy €l personal de laempresa, asi como a presupuesto
destinado aventas. Si Ud. continla a cargo de ventas, afiada ese titulo a su despacho, de
modo gue se note laimportancia de contar con un gerente de ventas.

2. ¢Su empresa cuenta con un plan detallado de comercializacion de tres afios? Si no fuese
asi, le recomiendo preparar uno. Este incorporara una estrategia de comercializacion y
documentarda las metas de la empresa en cuanto a venta de productos. En ciertos circulos
empresariales se manifiesta que no es posible planificar para un periodo que abarque 2 o
3 afios, pues existen demasiados factores que no se pueden controlar. Esta no es una
excusa para no planificar. La planificacion es un proceso continuo que, al efectuarse de
forma constante, ayuda a que las empresas (e individuos) cumplan las metas que de otro
modo parecerian inalcanzables.

Un plan de ventas de tres afios debera incluir proyecciones anuales de voliumenes de
ventas por especie y producto, asi como detalles sobre ventas en el mercado interno y de
exportacion. Obviamente debera estar de acuerdo con |os recursos disponibles de madera
en piey la capacidad de aprovechamiento.

Se debera elaborar un plan de ventas realistay rentable, que se pueda lograr si € equipo
de gerenciatrabgaintensamente. Al iniciar este proceso, las cifras se podran estimar de



manera general. Con la experienciay la préctica, en el futuro las proyecciones seran mas
exactasy Utiles.

Recomiendo que La Chonta haga de |a planificacion detallada de ventas un proceso
constante. Esta debera ser unatareaimportante parala gerencia, que se realizara por 1o
menos cada tres meses. Se deberarevisar € avance ddl plan y éste se modificara en base
alasituacion en el bosgue, las plantas de procesamiento y |os mercados, asi como al
balance general. Obviamente, uno de los puntos mas importantes de la preparacion de un
plan de ventas es el punto que la empresa quiere alcanzar en tres afios en cuanto ala
mezcla de productos (" product mix"). ¢Qué porcentaje de ventas de puertas, pisos,
madera dimensionada, madera "finger jointed", madera aserrada, etc. y cudl serala
mezcla de especies para cada producto? Estas son preguntas dificiles, que deberan
responderse para que € plan tenga sentido y que constituyen un desafio, especialmente
debido alos grandes cambios que se producen en €l recurso forestal. Sin embargo, dichos
cambios hacen que la planificacion sea ain més importante.

Busqueda de clientes. Paralograr € nivel de ventas con e que La Chonta cuenta
actualmente, se ha hecho un gran trabgjo. Felicito ala empresa en este sentido y al mismo
tiempo recomendaria algunos cambios importantes en cuanto a laformade
comercializacion.

Aparentemente la mayoria de | os clientes se han obtenido mediante contactos directos
logrados por los propietarios y gerentes de la empresa. Este método ha funcionado
debidamente en el pasado, pero no sera efectivo para introducir especiesy productos
nuevos en los EE. UU. y Europa. En este sentido, se recomienda el uso de vendedores
mayoristas para puertas e intermediarios/representantes para pisos y piezas
dimensionadas.

En mi opinion, La Chonta deberia incrementar su uso de vendedores mayoristas para
puertas y depender menos de la venta directa a contratistas. Los mayoristas son
compradores constantes. Las adquisiciones por parte de los contratistas fluctian de
acuerdo a sus contratos. También creo que los contratistas cuestan mas en cuanto al
tiempo de gerenciay administracion que se invierte en cada ventay en asuntos de pago.
L os precios de los mayoristas son generalmente menores, pero el trato con ellos causa
menos dolores de cabeza, ademés de que |os pedidos serdn mayoresy mas faciles de
predecir.

Con respecto a madera dimensionaday pisos, se recomienda mantener un
intermediario/representante de ventas en los EE. UU., que tenga experiencia en ventas en
dichasindustrias. El verdadero desafio radica en encontrar compafiias que usen maderay
gue estén dispuestas a substituir |la madera que usan actualmente por la que se les ofrece.
Se necesita una persona que trabaje para el productor, no parae comprador.

Un representante experimentado encontrara clientes cuyos pedidos estén adecuados alos
productos que €l productor puede fabricar rentablemente, comunicara | as especificaciones
de categoriay calidad en detalle y trabajara con la fébrica en asuntos rel acionados con las
entregas. L os representantes son una forma eficiente de conseguir clientes nuevos en los



EE. UU. y Europa. Estos hablan €l idiomay conocen laindustria, ademés de que se les
paga solo cuando consiguen pedidos.

El punto mas importante es que el hecho de tener un representante pone a productor ala
ofensiva; es decir en busca de clientes que se adecuen a sus necesidades. La alternativa
seria esperar que los compradores se pongan en contacto con el productor. Sin embargo,
generalmente éstos quieren comprar la madera de mejor calidad; pero el productor
necesita vender € arbol completo.

Debe recordarse que cuando €l representante o intermediario obtiene un cliente nuevo,
éste |e pertenecera durante el periodo que dure el convenio. Varios clientes trataran de
ponerse en contacto directo con el productor y le solicitaran pasar por alto al
representante. Esto no debera hacerse alin bajo insistencia del cliente, ya que destruiria
cuaquier posibilidad de seguir tratando con €l representante o con otros en el mercado.
L os rumores negativos se esparcen rapidamente.

Se recomienda trabajar de forma cooperativa con otras 1- 3 empresas madereras de Santa
Cruz y compartir un representante de ventas. Este tendra que trabajar con varias empresas
para vender el volumen necesario que le permitajustificar sus esfuerzos de ventas. La
Chontay las otras empresas tendran que financiar algunos de los costos del representante,
durante los primeros dos afios, para que éste pueda dedicar un tiempo considerable ala
promocion de los productos bolivianos. Este monto debera presupuestarse aparte de las
comisiones. Si varias empresas trabajan con el mismo representante, |0s costos se
reduciran para cada una de éstas.

El costo de un programa de mercadeo de 2 afios de duracién se estima en unos $120.000.
Aproximadamente $70.000 se pagaran directamente al representante por concepto de
tiempo, vigiesy gastos en ferias de laindustria. Después de 2 afios, el representarse podra
autofinanciarse con comisiones. Si se desea mayor informacion y sugerencias sobre el
modo de trabajo con representantes, se puede leer € plan de mercadeo que el consultor
elaboro para productos dimensionados y que esta disponible através del Sr. Henry
Moreno en la Cdmara Nacional Forestal.

Estas son mis recomendaciones personales. Le agradezco por su tiempo y por compartir
informacion con mi persona. Lo felicito por lo logrado en La Chontay le deseo éxito en
el futuro.
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Resumen Ejecutivo

L as empresas procesadoras de madera de Santa Cruz estan interesadas en ampliar sus
volumenes de exportacion. El presente informe sefidla el potencial parala exportacion de los
productos dimensionados y proporciona un plan especifico de mercadeo. EI mismo que podra
aplicarse también a otros productos maderables.

L os aserraderos bolivianos actual mente exportan |o mejor de la produccion forestal:
tablones largos y exentos de defectos de maderas finas tales como lamaray el roble. Existe
dificultad paralaventa de calidades inferiores y madera corta de dichas especies y muy poca
demanda para la exportacion de por |o menos 20 otras especies importantes. Un uso potencial
paralas especies alternativas, asi como paralas calidades inferioresy la madera cortaesla
manufactura de madera dimensionada.

L os fabricantes de muebles y productos maderables en |os Estados Unidos compran
grandes cantidades de piezas componentes. Actualmente Bolivia no participa en este mercado
debido alafalta de esfuerzos de ventas y ala ausencia de instalaciones de produccion. Varias
empresas han considerado la instalacion de maguinaria parala produccion de madera
dimensionada, pero expresan su preocupacion por la falta de pedidos constantes.

Se recomienda que varias empresas locales formen un grupo comercializador y en
conjunto contraten a un representante de ventas en los EE. UU. paraformar una base de clientela
de madera dimensionada en dicho pais, lo cual tomariaentre 3y 5 afios. Las ventas podrian
alcanzar los $5.000.000 por afio en 5 afios, si las empresas local es hacen | os esfuerzos
necesarios.

Los costos del programa de mercadeo se estiman en unos $120.000 por un total de dos
anos. Alrededor de un 60% de estos costos estarian asignados a mantener un representante de
ventas en los EE. UU. durante lafaseinicia. Los costos bajarian substancialmente en afios
posteriores a autogestionarse €l representante de ventas mediante comisiones .

A pesar del ato costo de transporte y la competencia a nivel mundial, existen mercados
rentables en |os Estados Unidos para piezas dimensionadas fabricadas en Bolivia. El trabajo
exhaustivo por parte del personal de ventas producira un flujo constante de pedidos.

Paralograr la rentabilidad de estos productos, |as empresas tendrén que incrementar
radicalmente su produccién, asi como la eficiencia de operacién. Esto requerirainversiones
substanciales en maquinaria, capacitacion y energia administrativa. La oportunidad existe; para
hacerlarealidad es necesario que las empresas local es inicien una camparia de mercadeo y
simultaneamente establezcan lineas eficientes de produccion, capaces de fabricar componentes
de altacalidad y a precios competitivos.



Introduccién

Bolivia cuenta con un recurso forestal importante, asi como con unaindustria establecida
de aserrio. EI mercado interno de madera aserrada ha crecido, pero la capacidad de
procesamiento de laindustria maderera excede la demanda interna. Laindustria necesita
incrementar sus exportaciones.

Existe un mercado de exportacion establecido para madera aserrada de cinco especies
conocidas, mara, roble, ochoo, serebd y yesgquero. En 1995, estas cinco especies formaban un
74% del total de exportaciones de madera de Santa Cruz.

L os Estados Unidos son € principal comprador de productos maderables bolivianos. En
1995, las empresas de dicho pais compraron alrededor de un 59% de las exportaciones de la
industria maderera. Lamentablemente, 89% de esta compra fue en forma de madera simplemente
aserraday solo un 11% estaba constituido por productos con valor agregados tales como
muebles, pisosy puertas.

Laindustria exportalamejor calidad de las especies favorecidas, quedando con grandes
cantidades de madera de calidad inferior y corta que no cumple los requisitos parala
exportacion. Ademés, se dispone de cantidades significativas de por |0 menos otras 20 especies,
pero las cuales son desconocidas en |os mercados de exportacion.

El presente informe trata los dos temas siguientes: 1) Hallar mercados parala madera
cortay de calidades inferiores sobrante del aserrio de madera de exportaciony 2) Hallar
mercados para productos manufacturados con otras especies menos conocidas.

El procesamiento de madera aserrada, convirtiéndola en piezas de dimensiones menores
paralaindustria del muebley la construccion, seria una respuesta a estos dos problemas. La
demanda de madera dimensionada va aumentando, especialmente en los EE. UU. El presente
estudio proporciona informacién sobre estos productos e incluye un plan para el ingreso a
mercado.

Productos

L as piezas dimensionadas 0 componentes segun definicidn del presente plan son piezas
de madera solida, cortadas a partir de madera secada en horno y con espesor, ancho y largo
especificos. Estas piezas son componentes que se utilizan parala fabricacion de comodas, sillas,
mesas, camas, cunas, muebles de cocinay otros tipos de muebles, asi como juguetes, pisosy una
gran variedad de articul os novedosos.

Existe un gran nimero de productos dentro de esta categoriay €l nivel de procesamiento
requerido varia enormemente. Todos los productos se inician con madera aserrada'y secada.
Algunas piezas requieren solo ser cortadas alargos y/o anchos menores, otras requieren pasos
adicionales de procesamiento tales como cepillado, moldurado, perforado, lijado y/o torneado.



En el mercado de los EE. UU. lamayoria de los componentes tienen 1" 0 menos de
espesor, 11/2" a4" deanchoy 12" a48" delargo. Los largos comprendidos entre las 49" y 96"

son menos frecuentes pero muy importantes. Para obtener pedidos de largos menores, es
necesario producir también piezas largas.

Generamente | as piezas dimensionadas deben estar exentas de nudos y manchas. Sin
embargo, en ciertos productos se permiten estos defectos en una cara. La ventaja de producir
piezas es que el aserradero puede general mente comenzar con tablas largas, que no tienen
calidad de exportacion y, mediante €l corte de los defectos, convertir latabla rechazada en
productos comercializables. También se puede procesar madera corta indeseada, convirtiéndola
en piezas comercializables.

Precios

Como en todos | os casos, todo depende de las especies, la competenciay las condiciones
generales del mercado de lamadera. El precio de | as piezas componentes es mayor que €l dela
madera aserrada de la misma especie y menor que el de los productos acabados. Un rango
genera de precios abarcaria de $375 a $750 por metro cubico entregado en puertos de los EE.
UU., pero los precios especificos podran estar por encima o debajo de ésta. Laclave estden
hacer el mercadeo adecuado y encontrar buenos precios para los productos que sean adecuados a
la oferta de madera'y ala maguinaria de procesamiento, ademas de obtener pedidos rentables,
gue no necesariamente paguen mayores precios por metro cubico.

El mercado de piezas dimensionadas es altamente competitivo. L os aserraderos y
barracas en todo el mundo encaran los mismos problemas: incremento de costos, disminucion de
la calidad de las troncas y aumento de la cantidad de madera de calidad inferior. Muchas
empresas procesan su material de baja calidad, convirtiéndolo en madera dimensionada. Sin
embargo, las empresas bolivianas tienen ventgjas en cuanto a la disponibilidad de troncasy la
calidad de éstas. En comparacion con otros paises del mundo, la calidad de las troncas en Bolivia
es muy buena. Entre las especies no tradicional es, se encuentran maderas que podrian
comercializarse exitosamente en el mercado de la madera dimensionada. Una vez establecidas,
estas especies podrian lograr precios excelentes.

Algunas empresas | ocal es actual mente producen productos dimensionados, otras han
adquirido la maquinaria necesaria pero no se encuentran en produccion. La gueja mas comun
entre |os propietarios de barracas y aserraderos es que no existen pedidos regulares parala
variedad de calidades y especies que éstos pueden y deben procesar.



Potencial de Crecimiento

El mercado de componentes se caracteriza por pedidos grandes unavez que se ha
establecido lacalidad y la seriedad del productor. Es importante que este Ultimo esté preparado
para procesar pedidos regulares y grandes (containers de 40 pies) un vez que entre al mercado.
Esto actla a veces como una barrera, ya que las empresas generalmente se rehusan ainstalar la
maguinaria requerida sin contar con pedidosy los clientes prefieren no hacer pedidos hasta no
estar convencidos de que la produccion sera constante. Las empresas que se inician en este
negocio deberan considerar la posibilidad de cooperar con otras compafias para compartir
pedidos o compartir containers para facilitar su entrada a mercado.

El patrén general que se ha observado en los Ultimos diez afios es que si el fabricante de
piezas dimensionadas elabora productos de alta calidad y cumple las fechas de entrega, sus
ventas aumentan de forma continua.

Unavez establecida la empresa en el mercado de la madera dimensionada, €l siguiente
paso |6gico seria obtener otros trabajos a pedido del cliente. Es decir, fabricar mueblesy otros
productos acabados. Algunos productores han logrado hacer esto exitosamente, 1o cua es
ciertamente una de las ventgjas de iniciar la produccion de piezas dimensionadas, ya que puede
llevar alaintegracion vertical y por estavia, alafabricacion de muebles.

Sin embargo, se da el caso de que muchos empresarios hallan que el negocio de los
componentes es suficientemente complicado como para ampliarse hacia el de productos
acabados. Laindustria del mueble es un rubro enteramente distinto, con los correspondientes
retos en cuanto a produccion y mercadeo.

Materia Prima

El procesamiento de componentes se inicia con madera simplemente aserrada, secada en
horno hasta un 8-12%, dependiendo de |los requerimientos del cliente. Varios aserraderos en los
EE. UU. venden su madera de mejor calidad (NUmero 1 comun y mejor) y procesan la madera de
calidad inferior, transformandola en productos dimensionados. Otros transforman en
componentes todo o que producen las troncas, sin vender madera simplemente aserrada.

Lamayoria de los pedidos de madera dimensionada incluyen una variedad de largos.
Generalmente |os productores que normalmente venden su madera de calidad superior como
madera aserrada, deben procesar parte de ésta convirtiéndola en piezas para obtener los largos
necesarios para completar los pedidos de piezas.

Obviamente, |os aserraderos en Bolivia desean procesar madera dimensionada usando
especies menos conocidas tales como bibosi, cambard, sirari, palo maria, etc.. Sin embargo, es
posible que tengan que entrar al mercado con especies establecidas, paraasi crear unaclientelay
reputacion como proveedores confiables. Simultaneamente, deberan trabajar paralograr pedidos
de maderas no tradicionales. Este proceso se ird plasmando paulatinamente.



Probablemente |as empresas continuaran vendiendo su madera aserrada de calidad
superior sSin mayor procesamiento, mientras puedan obtener buenos precios a cambio de ésta. Por
consiguiente, la materia prima disponible para la manufactura de madera dimensionada
generalmente sera de calidades inferiores y madera corta de las especies conocidas, asi como de
|as especies menos conocidas.

Maquinaria Necesaria

Suponiendo que la materia prima sea madera secada en horno, la maquinaria necesaria
para producir componentes seriala siguiente®:

Paquete basico

- sierra de cinta para corte de madera gruesa (band resaw for splitting thick lumber)
- sierracircular para corte longitudinal (straight line rip saw)

- sierramultiple para corte longitudinal (multiple rip saw)

- sierracircular para corte transversal (chop saws)

- cepilladora (planer)

- molduradora (moulder)

Para trabajo mas detallado

- tennoner
- lijadora (sander)
- torno y molduradora especializada (turning and shaping equipment)

Para utilizar madera cortay angosta de desecho

- sistema de pegado de bordes (edge glue system)
- sistema de "finger joint" (finger joint system)

La presenta es una lista general de maquinariay no pretende ser detallada o completa.
Existe una gran variedad de maquinaria disponible para cada paso de procesamiento, desde la
simple hastala muy sofisticada. Se recomienda comenzar gradual mente, escogiendo maquinaria
de marcas conocidas. Es importante equilibrar la capacidad técnicay |os requerimientos de
produccion de la empresa con la capacidad de la maquinaria. Segun la experiencia del autor,
generalmente |os administradores de las barracas compran maquinaria demasi ado sofisticada
parala capacidad técnica de su personal 0 maquinaria cuyas tasas de produccion exceden el nivel
necesario.

Para larentabilidad en los mercados internacional es, |os fabricantes de componentes
tendran que establecer lineas de produccion que hagan uso eficiente de lamano de obray la
maguinaria. La maguinaria de procesamiento, por g emplo las molduradoras, es solo parte del

! Nota del traductor: se incluyen los nombres en Inglés de la maguinaria parafacilitar su
identificacion.



proceso. Para mantener una molduradora en funcionamiento continuo durante varias horas es
necesario un suministro constante de materia prima, un sistema de extraccion de desechos
eficiente y acorde con la produccién de la molduradora, y un sistema de personal y de cintas
transportadoras para clasificar y extraer e producto acabado tan pronto como éste sea producido.
Generalmente la maquinaria funciona solamente a un 20-50% de su capacidad debido alafalta
de disponibilidad de materia prima, lafalta de sincronizacion del sistema de extraccion de
desechos o porque los trabajadores no dan abasto atodo el producto procesado que la maquinaria
procesa.

Generamente existen cuellos de botella en las lineas de produccion, 1o cual es natural.
Sin embargo, €l error mas comun es que se dedica muy poco tiempo ala planificacion y
elaboracion de sistemas de produccién. Es decir, se dala misma prioridad alos procesos de
suministro de materia prima, extraccion de desechos y produccion que ala seleccion de
maquinaria de produccion primaria. Generalmente la adicion de cintas transportadoras de bajo
precio y otros aparatos de manipulacion de materiales, puede aumentar significativamente la
produccion de la maquinaria de alto precio.



Plan de Desarrollo de M er cados
Realidad del Mercado

- Serequerirdde 3 a5 afios de trabajo intenso en los Estados Unidos para establecer un grupo de
clientes con € respectivo flujo continuo de pedidos rentables de una variedad de especies
bolivianas.

- Los compradores de los EE. UU. prefieren no tratar con proveedores desconocidos,
especialmente de paises en desarrollo. Sus preocupacion en este sentido es que las piezas no sean
todas de la misma calidad, las entregas no se hagan atiempo y que el proveedor no tenga
capacidad de suministro alargo plazo.

- Los compradores expresan preocupacion sobre la forma en que se resolveran |os problemas de
calidad. En caso de existir un problema, requieren una garantia de que el proveedor podra
solucionarlo prontay adecuadamente.

- Lamayoria de los compradores esperan que el proveedor los visite, hable Inglés fluido y pueda
tratar con ellos de acuerdo alas normasy regulaciones de los EE. UU.

- Lamayoriade los clientes potencial es no tiene conocimiento de maderas bolivianas, con
excepcion de lamara.

- Buscan componentes de alta calidad y bajo precio, fabricados con maderas que se parezcan, se
procesen y se acaben de la misma forma que las especies que usan actualmente.

- Esperan que la calidad, la entrega y todas las transacciones que se efectlen sean similares alas
gue hacen con sus actuales proveedores en los EE. UU.

- Estan acostumbrados a manejar las cosas. Ellos (los clientes) siempre tienen larazon, adn si
estan equivocados.

- Unavez que € proveedor ha establecido una buena reputacion como tal, varias de las empresas
compradoras se mantendran leales y serén razonables en cuanto al trabgjo.

- Muy raras veces |os clientes advierten a proveedor si van areducir o eliminar lalinea de
productos que compran de este Ultimo. Por estarazon, el proveedor deberd mantenerse en
contacto por viatelefonica (no por fax) y visitar regularmente al comprador.

- Lamayoria de las maderas duras que se usan en los EE. UU. se producen internamente. Los
precios fluctlan paralelamente a los cambios en |os precios de madera aserrada. Dichos preciosy
las tendencias del mercado se reportan semanal mente atraves del Hardwood Market Report
(HMR). Esimportante leer esta publicacién y mantenerse informado, yaque los clientes asi |o
hacen.



A PESAR DE LOS OBSTACULOS QUE SE ENCARAN, EXISTEN MERCADOS
RENTABLESEN LOS ESTADOS UNIDOS PARA LASPIEZAS DIMENSIONADAS
FABRICADASEN BOLIVIA. EL TRABAJO HABIL Y PERSISTENTE DE VENTAS, POR

PARTE DE PERSONAL CON EXPERIENCIA Y FLUIDEZ EN EL IDIOMA INGLES
PRODUCIRA PEDIDOS CONSTANTES.



Nominacién de un Representante de Ventasen los EE. UU.

El desarrollo de mercados para madera dimensionada en los EE. UU. requerira € trabgjo
constante de una persona con base en dicho pais. Esta persona podrarecibir salario o ser
representante-intermediario a comision.

Se recomienda el uso de un representante de ventas. Esto generalmente es més efectivo
en cuanto a costos y ofrece menos complicaciones que tener empleadosy oficinas en los EE.
Uu.

L os representantes generalmente trabajan a comision y por consiguiente solo reciben
pagos cuando obtienen pedidos. La comision generalmente fluctlaentre el 5y 10% del valor del
embarque FOB en los EE. UU. Los representantes trabajan para una o méas empresas dentro de
un rubro industrial. La ventgja paralos fabricantes es que se emplea a un vendedor
experimentado, quien promueve |os productos sin los dolores de cabeza que implican los
empleados de planta. La principa desventaja es que no se puede controlar completamente al
representante. Este es independiente y generalmente representa también a otras empresas. Por
esta razon, a veces existe incertidumbre sobre el tiempo que el representante de ventas le dedica
a cada empresa.

L os representantes de ventas entran en dos categorias. L os representantes de fabricantes
trabajan en base a comisiones como vendedores externos. No estan involucrados directamente
con los aspectos financieros de las ventas tales como emision de facturas, cobros, etc.. Los
intermediarios 0 mayoristas trabagjan igual que los representantes de forma independiente; sin
embargo, generalmente compran directamente del productor y revenden los productos al cliente,
anadiendo su comision. Estos se responsabilizan por e producto y se encargan de la emision de
facturasy los cobros. Las dos formas de relacion con representantes funcionan bien unavez que
se llegaa un acuerdo sobre la tasa de comisién o la ganancia.

Algunos fabricantes tienen sus sospechas sobre |os intermediarios, ya que suponen que
estos hacen cobros mayores ala comision estipulada. También, como el intermediario compray
revende el producto, éste puede trata de evitar el contacto directo entre productor y comprador,
lo cual puede causar problemas, especialmente si e productor no recibe informacion sobre las
inquietudes que €l cliente pueda tener sobre la calidad, la entregay otros asuntos técnicos. Si el
productor trabaja a través de un intermediario, esimportante insistir en que exista comunicacion
directacon € cliente.

Generamente | os representantes trabajan en empresas pequefias formadas por 2 a5

personas. Los intermediarios tienden a estar agrupados en empresas de mayor tamario. En
general, el tamafnio de la empresa no es un indicador de su éxito.
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Seleccion de Representantes

- Se debera buscar una persona/compafiia con experiencia presente en productos dimensionados
de maderas duras en el mercado de los EE. UU. Se debe dar preferencia a quienes tengan
experiencia con maderas duras tropicales.

- Se debe requerir que € representante comprometa una cantidad considerable de tiempo alos
productos.

- Se debera escoger a una persona atamente motivada, que trabaje intensamente y que busque
nuevos desafios.

- Se debera pagar un salario a representante durante los dos primeros afios, ya que se espera
bastante inversion de tiempo para desarrollar una nueva linea de productos: las maderas duras
bolivianas. Inicialmente las comisiones seran minimas durante |os dos primeros afios de
introduccion del producto. Se debera pagar una parte del tiempo y los gastos del representante,
para que éste dedique una cantidad extraordinaria de trabajo alos productos. No se debe vacilar
en pagar bien a un buen representante de ventas.

- Al mismo tiempo, se debe tener en cuenta que |os representantes necesitan productores de
confianza paraincrementar sus volUmenes de ventas. Esperan hacer gastos significativos en la
creacion de una base de clientes para los nuevos productores. Se aconseja flexibilidad en cuanto
alas estipulaciones de reembol so de gastos que se establezcan.

- Parala busgueda de candidatos se podran publicar avisos en el HMR, en una o més revistas de
laindustriaforestal y en una de las revistas de laindustria del mueble. Se puede contactar ala
Harwood Dimension Manufacturers Association en Georgiay ala Internacional Association of
Forest Products en Florida para obtener nombres de representantes.

- Se deberatomar € tiempo necesario y hacer una blsqueda meticul osa, revisando referencias de
la misma forma gue cuando se contrata personal administrativo de confianza. Se pueden traer a
Boliviaalos mejores dos o tres candidatos para las entrevistas finales.

- Se debe revisar su historial financiero y situacion econdémica actual. También se debe hacer una
cuidadosa investigacion financiera, si se planifica vender productos a un intermediario.

- Se deben solicitar los nombres de las empresas que representan, para constatar si éstas fabrican
los mismos productosy s podran combinarse.

- ¢Cuanto tiempo dedicara a los productos bolivianos? El representante escogido debera
comprometer su tiempo durante por lo menos dos afnos.
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Aspectos L egales

Se aconsgja elaborar una Carta de Convenio con €l representante que se elija. Esta
sefidlara claramente o que cada una de | as partes espera de larelacion comercial (objetivosy
metas), explicaralos arreglos financieros y establecera un periodo minimo de trabajo.

No se recomienda firmar un contrato. Estos generalmente no funcionan en este tipo de
relacion comercial. Se deberan hacer revisiones regulares y detalladas de avance con €
representante (cada tres meses) y revisar €l plan de trabajo en base ala situacion. Si algo no
funciona, ambas partes requieren la flexibilidad necesaria para cambiar el acuerdo o cancelarlo
sin complicaciones legales.

El Trabajo con los Representantes de Ventas

Miles de empresas estadounidenses usan representantes como personal externo de ventas.
Este sistema funciona adecuadamente con empresas pequefias y con aquellas ubicadas |gjos de
los mercados y deberia funcionar paralos empresas bolivianas de productos maderables que
exporten alos EE. UU.

Se debe hacer un trabajo exhaustivo de eleccidn de representantes, paraluego iniciar €l
programa. Este debe mantenerse bajo constante revision; si no se logra ninguiin avance en 6-12
meses, se debera cambiar el plan de trabajo o |os representantes. Es necesario demostrar energia
en las decisiones y no posponerlas. Una vez que se haya encontrado un representante que
demuestre su capacidad con resultados positivos, se podra establecer una relacion de largo plazo,
en lague lalealtad mutua sera de alta prioridad.

Unaforma segura de arruinar las relaciones con |os representantes, es haciendo ventas
directas a cliente sin incluir a intermediario. Unavez que €l representante obtenga un cliente,
éste debera pertenecerle hasta la expiracion del convenio. Varios clientes tratan de evitar los
intermediarios, con laidea de que obtendran mejores precios si tratan directamente con €
productor. También algunos productores tratan de evitar el intermediario cuando € volumen de
ventas aumenta o cuando |0os clientes dependen demasiado del productor. Este Ultimo se
autoconvence de que paga demasiado en comisionesy que e representante no trabajalo
suficiente como pararecibir tanto dinero. El quitarle un cliente al representante generalmente
arruina las relaciones comerciales. SE DEBERA EVITAR ESTE TIPO DE SITUACION, A
MENOS QUE SE QUIERA TERMINAR LA RELACION COMERCIAL CON EL
REPRESENTANTE.

Varios productores asignan parte de su produccién alaventa através de intermediarios y
el resto alaventa directa. Este aspecto debera aclararse con €l representante desde un principio.
También, deberd aclararse que si el volumen de ventas aumenta, se podran contratar otros
representantes o se podra asignar un empleado de la empresa para el manejo de los nuevos
clientes. De principio, no se debe dar alos representantes la exclusividad sobre ciertos productos
o territorios de ventas. Se deben mantener abiertas todas las opciones.
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El mercadeo debera ser un trabajo de equipo. Esta actividad funciona mejor cuando los
agentes de ventas trabajan en contacto directo con el personal de produccion y administracion de
lafébrica. El flujo de informacion es muy importante. Cuanto mayor conocimiento sobre el
proceso Yy |os problemas de produccion tenga el representante, éste sera mas eficiente en la venta
del producto. La retroalimentacion de los mercados tiene la mismaimportancia para el personal
de lafébrica.

Para |as cotizaciones, |os empleados de |a fabrica deberan trabajar en conjunto con los
representantes, para asi garantizar que éstas no sean demasiado bajas o no competitivas. Es aqui
donde un flujo libre de informacién en ambos sentidos mejorara el proceso de determinacion de
precios.

L a determinacion de precios entre representantes y productores es un tema dificil. Los
primeros deben vender para ganar comisiones, de modo que tienden a mantener |os precios bajos
con €l fin de incrementar €l volumen de ventas. L os productores siempre tratan de subir los
precios y aumentar sus utilidades. Este aspecto sera generalmente una fuente de conflictos.

Unavez que se encuentre un buen representante se debera confiar en él. Esto significa
compartir sin reservas lainformacion debida sobre laempresay darle voz en lo que serefiere a
la determinacion de preciosy la calidad del producto. Si no se confia en el representante, no se lo
debe contratar y si se pierde confianza en éste durante €l proceso, se debe terminar larelacion
comercial.

I nformacion Necesaria para el Personal de Ventas

El personal de ventas de los EE. UU. necesitara informacién promocional y técnica. Se
sugiere proporcionar lo siguiente:

- Un folleto (brochure) comercial que describa la empresay |os productos en términos generales.

- Un folleto sobre los recursos forestales bolivianos, en € que se resalte lanuevaley forestal y
los esfuerzos de la industria encaminados al manejo forestal sostenible.

- Un video de produccién profesional de 6 a 10 minutos de duracién, en €l que se presenten los
productos y los recursos forestales. Este debera ser breve y bien realizado. Alguna personade la
empresa podra hacer las tomas, la edicion estara a cargo de un profesional en este campoy la
narracion debera hacerla una persona que domine el Inglés.

- Preparar informacién técnica sobre cada especie ofrecida, incluyendo caracteristicas de la
maderay propiedades fisicas y mecanicas. Se debera presentar toda lainformacion posible, sin
omitir datos, sean estos positivos 0 negativos.

- Preparar varias muestras de cada especie y producto. Estas deberan distribuirse ampliamente,

Una muestra atractivay debidamente identificada es una herramienta promocional que llamala
atencion.
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Al preparar los materiales de ventas, esimportante que e representante esté involucrado
de forma activa. Este conoce el mercado y ademas sera quien use |os materiales. También, se
debe verificar que todo € material escrito esté preparado por una persona que domine el Inglés.

Determinacion de Preciosy Desafios en cuanto a Produccion

El productor boliviano, debido a su situacion de vendedor nuevo en € mercado, debera
contar con precios menoresy calidad superior o igual alos de los proveedores actuales. Estaesla
forma en gue funciona el negocio. El representante debera poder proporcionar un rango exacto
de precios paralos productos que los clientes compren.

El precio por m3 varia bastante seguin la especie, calidad y nivel de procesamiento
requerido. En el sector de precios bajos, las molduras y marcos para ser pintados varian entre los

$120y 250 por m3 FOB en los EE. UU. Lamayoria de las piezas dimensionadas entran en el
rango de los $350-750 y algunos productos alcanzan los $1.000.

Habra muy poco margen para el regateo con los clientes. El desafio radica en aprender la
forma de reducir los costos de procesamiento, de modo que se pueda competir en el mercado
mundial. Generalmente cuando |os administradores calculan |os costos de produccion de los
nuevos productos dimensionados, determinan que no recibiran utilidades a precio que paga €l
cliente. Larespuesta més frecuente es. "imposible, no se puede competir en este negocio”.

Casi todos los productores de piezas dimensionadas han encarado este dilema. Aquellos
gue han tenido éxito han reducido sus costos de operacion mediante:

- La obtencion de una variedad de pedidos que incluyan distintos tamafios, calidades y especies.

- Seleccionando cuidadosamente la materia prima, para minimizar los desperdicios en el corte a
dimension, el moldurado, etc.

- Estableciendo lineas eficientes de produccion, en las que la maquinaria sea utilizada en casi
toda su capacidad, ya que el equipo parala manipulacién permite que relativamente pocos
trabajadores introduzcan la materia prima, eliminen los desechosy clasifiquen y extraigan el
producto sin contratiempos.

- Manteniendo lamaquinariay el equipo de modo que las tasas de produccion y la calidad sean
constantes y se reduzcan los desperdicios.

- Asegurandose de que los anteriores pasos se cumplan todos los dias!

El desafio para el personal de comercializacion esta en encontrar una mezcla de pedidos
gue permita que la fabrica funcione eficientemente, al mismo tiempo que procese los productos
de formarentable. Este es un desafio constante, que sin embargo puede aceptarse y cumplirse.

L as personas que trabajan en comercializacion y produccion |o hacen todos los dias y no existe
razon para que no se aplique agui!
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El Papel dela Certificacion en e Mercado

Lagran mayoria de la maderay |os productos dimensionados que se usan actualmente en
los Estados Unidos no estan certificados como provenientes de bosgues manejados
sosteniblemente. Sin embargo, |os grupos ambientalistas contintan gjerciendo presion para que
las empresas que forman parte de laindustria de la madera compren solamente madera
certificada. Existe alin mayor presion sobre aquellas empresas que usan maderas duras tropicales.

L as maderas certificadas cuentan actualmente con un sector muy reducido del mercado,
pero éste va creciendo rapidamente. Varios productores de madera de los EE. UU y otros paises
estan trabajando con miras a obtener la certificacion. Las empresas certificadas tendran ventajas
en el mercado sobre |os vendedores no certificados. Actualmente, €l tener certificacidn no crea
ventajas en lamayor parte del mercado. Probablemente esta situacion cambie dramaticamente en
los proximos 3 a 5 afios.

Si la certificacion es posible, se recomienda obtenerla. Este paso sera una buenainversion

alargo plazo. Sin embargo, existen bastantes oportunidades comerciales parala maderano
certificada.
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Costos Estimados del Programa de M er cadeo

Costosiniciales

Busqueda de un representante de ventas, viajes, avisos, misc. 8000
Preparacion de materiales promocionales 8000
Subtotal 16000

Costos del programa de dos afios
Costo directo de apoyo alas ventas:

Membresia en dos organizaciones del rubro en los EE.UU. $2000 a afio 4000
Publicidad en revistas especializadas 12000
Vigesalos EE. UU. 1 persona, 3 vigjes a afio, $3500 por vigje 21000

Apoyo al representante de ventas:

VigjeaBoalivia 2 vigiesal afio, $1500 por vigje 6000
Gastos de viaje en los EE. UU. $10000 al afio 20000
Envios especiales alasindustrias. 4 a $1000 4000
Gastos de teléfono y oficinas. $2500 primer afio, 1500 & segundo 4000
Apoyo en feriasy exposiciones de laindustria. $5000 al afio 10000
Consultorias de entrada a mercado $15000 el primer afio, $10000 el segundo 25000
COSTO TOTAL ESTIMADO DE DOS ANOS DE TRABAJO 122000

Aproximadamente $70.000 de |os fondos estimados para la apertura de este nuevo
mercado se pagarian a representante de ventas, para cubrir sus costos adicionales parala
busgueda de clientes de confianza que compren los nuevos productos. Este es solo un estimado y
debera negociarse con € representante que se contrate.
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ANEXO 2

DUTCH COOPERATION ENERGY AND ENVIRONMENT
PROGRAMME IN BOLIVIA



DUTCH COOPERATION
ENERGY AND ENVIRONMENT PROGRAMME
IN BOLIVIA

1. BACKGROUND

1.1. DUTCH COOPERATION POLICIES
1.1.1. General Policies

The Dutch International Cooperation Policy essential concerns. as outlined in the policy
document "A World of Difference”, are poverty alleviation, women social position improvement
and environment conservation. Correspondingly, its long term aims are self-reliance, autonomy
and sustainability.

These targets are not separately pursued. Instead, efforts in each sphere must reinforce and
stimulate integral strategies and programmes through an overall process approach.

1.1.2. Energy and Environment Policies

Energy is inherent to practically all fields of human activity; it is an input to fulfill basic needs
and development requirements rather than a goal in itself. Accordingly, the Dutch Cooperation
in the energy domain is conceived as instrumental for poverty alleviation (energy access) and
for environment conservation (energy sustainable management).

The Dutch Cooperation energy policy, as outlined in the Policy Document "Sustainable Energy
Economy", is based on the principles of a rational use of energy. an end-use approach and the
environmental and equity conditionalities. Moving away from a stress on large scale technical
solutions or on energy supply, it emphasizes the importance of energy efficiency, renewablec.
clean energy technologies and of linking the energy issues to other sectoral and broader policies.

1.2. BOLIVIAN POLICIES

1.2.1. General Policies

The Bolivian Government is conducting an institutional revolution. A number of profound
reforms are changing the country management and administration structure. Although subject
to external pressures, this process is primarily self-driven.

The new economic and social policies (capitalization, decentralization, popular participation.
educational reform, pensions system reform, public sector reform. judicial system reform, etc.),
besides their creativity, seek accelerzted economic development, further democratization, sociel
equity, human and sustainable development and administrative efficiency.



1.2.2. Energy Sector Policies

The importance given to the energy sector by the past Bolivian Administrations has been almost
exclusively linked to natural gas exports. Still this issue is dominant. However, important
additions have gained force.

Energy. as one major economic and social development ingredient. is now also conceived as a
development leverage instrument. Thus, as one important guiding axis of the State's sectoral
reorganization, energy use management and indicative planning, together with normalization and
policy formulation, is gradually replacing the traditional SNE role of public enterprises
management and its corresponding energy supply approach. Energy use management is mainly
expressed in terms of rural development enabling (rural energy) and energy efficient use
promotion, aiming in global terms to equity and sustainable economic development.

Among the factors that influence the energy sector adjustment process, the energy sector public
enterprises capitalization is the major driving force. However, energy use management issues.
urged by the collapse of the conventional rural electrification schemes, the renewed social
pressure for energy services in the rural areas and the demands of information and technical
assistance on new energy technologies and opportunities, are also given high importance.

1.3. DUTCH-BOLIVIA POLICY TWINNING
1.3.1. General

The whole process of reforms in Bolivia is supported by the Dutch Government. The Dutch
Cooperation Programme in Bolivia is lzrge and diverse. The Netherlands is the 4® biggest donor
in Bolivia, and the Bolivia's Programme is the major Dutch Cooperation undertaking in Latin
America.

Within this Programme. key issues are support to the process of Decentralization and Popular
Participation ana o r2 Educational Reform. Sectorally, the Dutch Cooperation Programme in
Bolivia concentrates on rural development, primary health, basic education, environmental
management (including energy management) and small scale enterprises. The Programme is
concentrated in 4 Departments of Bolivia: Potosi, Chuquisaca, Tarija and Cochabamba.

1.3.2. Energy and Environment

In the energy sector, as a result of a sound and early twinning, the Dutch Embassy works in
close coordination with the Bolivian Energy Authorities. A Memorandum of Understanding is
in force since 1992, identifying 4 priority areas for the Dutch Cooperation on energy in Bolivia,
all of them focussing on energy and environment issues.
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Various activities have already been implemented and the lessons lezrned enable the elaboration
of the present document. These lessons, as well as the important changes occurred since 1992
in Bolivia, invite to update the Memorandum of Understanding. The issue is under discussion.

2. PROGRAMME CONTENT

2.1. GUIDING PRINCIPLES

The Dutch Cooperation Energy and Environment Programme in Bolivia guiding principles are
those outlined in the Policy Paper "Sustainable Energy Economy”. In the context of the bolivian
energy situation, and through the above mentioned twinning process. these principles have been

re-shaped as follows:

» Energy policies should be aimed to sustainable development.

» There should be a shared commitment to sustainably expand the
access to energy.

» Energy is an input to integral development efforts.

use side.

» Energy development shouid be primarily approached from the end-

2.2. OBJECTIVES

The Dutch Cooperation Energy and Environment Programme in Bolivia purpose is to contribute

to the attainment of the following objectives:

® The transition of the present energy economy to a sustainable one.

end-uses, in particular in the rural areas.

® An improved and expanded access to energy for specific and relevant

2.3. AREAS OF ACTIVITY

According with these objectives, the Dutch Energy and Environment Programme in Bolivia will:
O assist the Bolivian Government in setting a policy environment and indicative planning

schemes enabling a sustainable energy development.

O support the efforts for the incorporation of renewable energv technologies as principal

components of a sustainable energy development.

© support the promotion of energy efficient practices as one major component of a

sustainable energy development.

ENERGY AND ENVIRONMENT - BOLIVIA
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o support the efforts aiming to an expanded, improved and sustainable access to energy for
specific and relevant end-uses, in particular in the rural areas.

O assist in the implementation of human resources training schemes in the fields that are
relevant for supporting a sustainable energy development.

O assist in the implementation of environmental impact assessment schemes in the energy
Sector.

O assist in leveraging investments in a sustainable energy development.

2.4. STRATEGY
2.4.1. Approach

Discarding the accent on large scale technical solutions or on energy supply, the Dutch Energy
and Environment Programme in Bolivia concentrates on energy use management (in particular
in the fields of energy efficiency and renewables), as well as on the interphases between energy
and other sectoral and broader issues.

This choice embodies the adoption of two essential strategic options. On the one hand, the
adhesion to the process approach; the most appropriate method for coping with the energy use
management complexities, due to its flexible and participatory nawre. as well as with the inter-
institutional coordination issue.

On the other hand, the compliance with the integral development approach, recently re-
encouraged by the Dutch Minister of International Cooperation. The energy end-use approach
is the concrete expression of this compliance

2.4.2. Intervention Levels

The Programme will implement support and assistance at the national. regional and local levels.

At the national level, support to policy development and indicative planning issues, as well as
investment leveraging, constitute the main Programme tasks. Support to national energy
efficiency and environmental impact assessment programmes is also envisioned. Nation-wide
human resources formal training schemes can also be supported if an appropriate environment

unmistakably matures in Bolivia. Most of these topics are to be dealt with from an institutional
building perspective.

At the regional level, the principal Programme undertakings include support to indicative
planning, human resources practical training and project development in energy efficiency and
rural/renewable energy. These tasks will be implemented in the 4 Departments of concentration
of the Dutch Cooperation; that is Potosi, Chuquisaca, Cochabamba and Tarija. Assistance in
the fields of environmental impact assessment and investment leveraging is also expected to
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make part of the Programme at this level of intervention, either on a regional basis or as part
of nation-wide agendas.

At the local level, support to energy efficiency and rural/renewable projects development and
implementation, as well as to human resources on the job training, will be executed by the
Programme. Such support will tend to concentrate on some Provinces and Municipalities of the
4 Dutch Cooperation concentration Departments, corresponding to the general Dutch
Cooperation geographic prioritization.

Interventions at the different levels have to be consistently interrelated since an overall
Programme coherence, aiming to promote sustainable energy deveiopment, is distinctly pursued.
In particular, support to field work at the regional and local levels is not only conceived in terms
of achieving specific targets, but also as concrete experiences providing a feed-back to the efforts
at the national level and demonstrating the feasibility of the advocated transition of the energy
economy toward sustainability, as well as of its socially responsive expansion on a sustainable
basis.

2.4.3. Channels

The Dutch Cooperation Energy and Environment Programme in Bolivia will channel its support
directly to the Bolivian National, Regional and Municipal Government Organizations (GOs),
through Multilateral Agencies (MA) and through Non Governmental Organizations and other
private development institutions (NGQOs). The Programme will emphatically seek a sound
balance amongst these options.

Additionally, the Programme will facilitate the access to the DGIS MILIEV Programme
opportunities in those environmentally sound and nearly commercial areas where the Dutch
private enterprises are advantageously competent. In order to achieve such promotion, the
Energy and Environment Programme operates as an information exchange window, providing
information on technological opportunities in the Netherlands to Bolivian institutions and on
environmental business opportunities in Bolivia to Dutch energy companies.

2.5. MATRIX BRIEF

The Programme is briefly exposed in the Programme Matrix Brief (Table 1). As shown in the
Matrix, balances are attempted between the different areas (energy sector management, energy
efficiency, renewable energy and rural energy), scopes (national, departmental and local), levels
(policy, training, projects and investments) and sectors (public and private) where the
Programme support is potentially available, including those considesred prioritary (in bold and
italic typefaces).

The attention to the different Programme guiding principles and objectives is subsequently
balanced, as well as the channels most probably applicable for the different types of activity to
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be supported. They are not included in the Programme Matrix in order to avoid extra-loading
its already heavy presentation.

3. PROGRAMME SITUATION

3.1. PRESENT PROGRAMME STATUS

In 1992, a DST/ML Programming Mission on Energy and Environment concluded that there
were promising opportunities for energy and environment projects in Bolivia. The Memorandum
of Understanding signed by the Mission with the Bolivian Government, identified 4 priority
areas of cooperation:

® Energy planning, with emphasis on demand side management.

® Rural energy, with emphasis on renewables.

® Energy efficiency, with emphasis on environmental issues.

® Natural gas strategy, with emphasis on the internal market development.

A half-time local expert was contracted for the follow-up of the identified opportunities. On the
road, it was found that despite objective conditions for the implementation of such a programme,
in terms of potential for energy efficiency, need of rural energy development and availability of
technological solutions, political will and institutional capabilities were definitely weak.

Various seminars, training courses and projects, closely coordinated with other international
programmes, fashioned little to little a fully new scenario. On the sound outputs and
repercussions of the first one and a half years, it was decided in 1994 to enlarge the contract for
the local energy expert to full time for two years, ending december 1995, and to reinforce the
Programme with informatic equipment, secretarial support and a separate travels and
documentation budget.

To date, two major Programme outputs can be mentioned. On the one hand, the energy sector
management in Bolivia has been positively influenced; in particular. a Rural Energy Strategy
consistent with the sectoral policies and the Popular Participation Law is underway, an Energy
Efficiency Strategy is under preparation, helpful and flexible inter-institutional coordination
schemes have been developed for the rural energy sector. On the other hand, an eclectic, though
short, set of projects, covering a wide range of geographical areas. applications, technological

options, administrative arrangements and project sizes is either underway or near to be approved
(see Table 2).

3.2. PROGRESSION PROSPECTS

The future Programme development will be commanded by its adaptation to the new conditions
(see Parts 1 and 2) and the consolidation of the Programme portfolio. The latter includes the
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possible extension of support to ongoing projects when relevant, the support to issues subsequent
to current projects and the support to new specific projects in the Dutch Cooperation geographic
areas of concentration, within or linked to broader interventions.

TABLE 2
Projects under the Energy and Environment Programme
Project Name Aprox. Cost
(H)
UNDER IMPLEMENTATION
ESMAP Energy Sector Programme for Bolivia 3'000,000
Pre-Electrification at Santa Cruz (Business Plan) 250,000
APPROVED
Domestic Waste Treamment Plant (MILIEV) 22'000,000
Rural Telecommunications System at Chuquisaca 400,000
Microhydroelectric Plant at Qewifiapampa (Cochabamba) 150,000
WITH BEMO
Biomass Fuel Optimization at Santa Cruz 45,000
Microhydroelectric Plant at Pojo (Cochabamba) 500,000
WITH IDMO
Photovoltaics for Rural Cochabamba 500,000
PROJECT REFORMULATION
Renewable Energy Equipment for Rural Services 4'000,000
Energy Efficiency Institute 2'000,000
National Biomass Programme 4'000,000
PROJECT FORMULATION
Pre-Electrification at Santa Cruz (MILIEV) 15'000,000

Some preliminary opportunities already discerned are to extend support through ESMAP and/or
to provide budget support to the SNE, to assist in the establishment of a Renewable Energy
Fund, to support on a long term basis the establishment of an energy efficiency institute and to

channel HMA-La Paz environmental funds toward relevant small scale energy and environment
initiatives.

3.3. REQUIREMENTS

The next Programme phase, to be competently implemented, requires the consistent
incorporation of the above exposed concepts in the DGIS country policy plan for Bolivia, a 2
years budget (Annex 1) assignment including the HMA-La Paz internal Energy and Environment
Adviser contract (see Annex 2 for the Adviser new Terms of Reference), and a closer follow-up
of the Programme by DLA/ZA.
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LANDENBELEIDSPLAN - BOLIVIA - 1997
ENERGIA Y CAMBIOS CLIMATICOS (DML/KM)

1. CONTEXTO

1.1. POLITICAS

Considerando a la energia como un insumo de desarrollo y no como un fin en si, la Cooperacion
Neerlandesa en el sector se concibe como instrumental para aliviar la pobreza (acceso a la energia) y
conservar el medio ambiente (gestion energética sostenible y control de las emisiones antropogénicas
de gases de invernadero). Como se sefiala en el documento de politica "Sustainable Energy
Economy", esta cooperacion se concentra en la promocién de las energias renovables y la eficiencia
energética, procurando su insercién en las politicas sectoriales y globales. Por otra parte, los Paises
Bajos han incorporado efactivamente la dimension ambiental global a su agenda de cooperacion
mediante programas especiales: DGIS-JIF (Joint Implementation Facility) y MILIEV.

El Gobierno de Bolivia. en el marco de las profundas reformas en curso que persiguen la aceleracion
del crecimiento econdémico, una mayor democratizacién, la sostenibilidad del desarrollo, la equidad
social y la eficiencia administrativa, ha replanteado su visién del sector energético, otorgandole la
categoria de instrumento de desarrollo. Asi, el nuevo énfasis en el sector se sitia en la gestion del
uso de la energia, dirigiéndose las politicas a la equidad (energia para el desarrollo rural) y al
desarrollo sostenible (eficiencia energética), habiéndose inclusive Bolivia constituido en signataria de
la Convencién Internacional sobre Cambios Climiticos.  Actualmente se cuenta, entre los
instrumentos de politica sztorial, con una Estrategia de Energia Rural y una Estrategia de Eficiencia
Energética, articuladas z las Leyes de Medio Ambiente, de Capitalizacién, de Electricidad, de
Hidrocarburos, del Sisterra de Regulacion Sectorial, Forestal, de Descentralizacion y de Participacidn
Popular.

La Cooperacién Neerlandesa apoya las reformas que conduce el Gobierno de Bolivia. En el sector
energético, como resultado de una oportuna compatibilizacién de politicas, se coopera estrechamente
con el Gobierno Boliviar.o bajo los términos de un Memorandum de Entendimiento firmado en 1992,
en el que se priorizan - 4reas de trabajo (planificacién energética, energia rural con énfasis en
energias renovables, eficiencia energética y desarollo del mercado interno para el gas natural)
correspondientes a aspec:tos socioecondmicos y medioambientales de la energia. Adicionalmente, la
Cooperacion Neerlandesa en Bolivia ha incorporado el tema del medio ambiente global (cambos
climaticos) como una preocupacion tranversal en varios sectores.

1.2. OBJETIVOS

La cooperacion en el sec:or de energia busca contribuir a alcanzar los siguientes objetivos:

® La transicion hacia una economia energética sostenible y la disminucion de las
emisiones zntropogénicas de gases de invernadero.

® 1.2 expansidn y democratizacidn del acceso a la energia, particularmente hacia el
area rural.

1.3. ENFOQUE
La Cooperacién Neerlandesa en el sector energético en Bolivia, interpretando los principios guia
senalados en el documer:zo "Sustainable Energy Economy", tiene el siguiente enfoque:

@ Apoyar los esfuerzos dirigidos hacia un desarrollo sostenible.

J Promover _a expansion sostenible del acceso a la energfa.

I Integrar lz energia a los esfuerzos de desarrollo, en particular a los de desarrollo
rural integrado.

& Encarar e. desarrollo energético desde la perspectiva de su uso final.

<




Descartando el acento en las soluciones técnicas a gran escala para el suministro energético, este
enfoque conduce a concentrar las acciones en la gestién del uso de la energia, en particular en las
areas de eficiencia energética y energ’as renovables, asi como en las interfaces entre la energia y otras
politicas sectoriales y globales. Entre las complementaciones mdas importantes se cuentan las
convergencias entre suministro energético y lucha contra la pobreza y entre gestion energética y
mejoramiento de la posicion social de la mujer.

2. ACTIVIDADES ACTUALES

2.1. POSICION ACTUAL

En 4 afios de cooperacion en energia, se ha logrado influir positivamente las pautas de gestién
sectorial, las que en general hace 4 afios daban poca atencién a las relaciones entre la energia, el
desarrollo y el medio ambiente. En particular, las estrategias de energia rural y de eficiencia
energética han beneficiado en gran medida del apoyo de agencias de cooperacién internacional entre
las que la cooperacién neerlandesa es una de las mayores.

Por otra parte, se estdn ejecutando algunos proyectos de cardcter piloto con apoyo neerlandés. Estos
cubren diversas aplicaciones, opciones tecnoldgicas, arreglos administrativos y escalas en varias
localidades del drea de concentracion de la cooperacién neerlandesa en Bolivia. Sobre esta base se
han identificado oportunidades de cooperaciéon més sélidas y amplias que se estdn evaluando.

2.2. AREAS DE ACTIVIDAD

De acuerdo a los objetivos sefialados, la cooperacion neerlandesa en Bolivia en energia busca: ayudar
al Gobierno a establecer una politica energética sostenible; apoyar los esfuerzos de incorporacion de
energias renovables al escenario energético; apoyas la promocién de practicas de eficiencia
energética; apoyar los esfuerzos de ampliacién de la cobertura energética al area rural; ayudar a la
implementacién de sistemas de capacitacién que sustenten un desarrollo energético sostenible; ayudar
a la implementaci6n de sistemas de control ambiental para el sector; y ayudar a apalancar inversiones
favorables a un desarrollo energético sostenibie.

Esta cooperacidn se aplica a los niveles nacional, departamental y local, segiin el tipo de actividad y
buscando lograr una coherencia sectorial bisica (ver matriz en Anexo). La priorizacién
departamental y municipal sigue la priorizacién geogrifica definida en general para la cooperacién
neerlandesa en Bolivia El apoyo se canaliza tanto a través de organizaciones gubernamentales
nacionales, departamentzies y locales, como de empresas, organizaciones no gubernamentales y
agencias multilaterales: buscindose un equilibrio entre los diferentes canales. Adicionalmente, y bajo
condiciones especiales. se facilita el acceso a los programas DGIS-MILIEV y DGIS-JIF.

2.3. PROYECTOS

Actualmente se encuentran en ejecucién varios proyectos entre los que se cuentan proyectos piloto de
microcentrales hidroeléctricas, sistemas de telecomunicacién rural alimentados por paneles
fotovoltaicos, hermanamiento de empresas neerlandesas y bolivianas del sector eléctrico, apoyo a la
gestion energética globa! a través del Programa ESMAP del Banco Mundial. Adicionalmentese
encuentra en suspernso ura operacion del programa MILIEV en el drea de gestién de la basura y se ha
acordado apoyar al Gobierno de Bolivia en la elaboracion de sus informes anuales ante el Panel
Internacional de Cambios Climéticos sobre emisiones de gases de invernadero y las estrategias de
control y mitigacién corraspondientes.

A lo que se debe afacir varios pequefios proyectos financiados con Fondos Locales de Medio
Ambiente, Gobernabilidzd, Género y KAPs, asi como la ya mencionada incorporacién de un enfoque
ambiental global en varics sectores de la Cooperacion entre Bolivia y los Paises Bajos.

LANDENBELEIDSPLAN - EOLIVIA g@ Pagina 2
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3. PROYECCIONES

3.1. ORIENT..CION _

La tendencia més probable es que se consolide la nueva orientacién que se estt dando a la gestién
publica en el sector energético y que la implementacién del proceso de participacion popular y
descentralizacién administrativa, asi como de las nuevas Leyes de Electricidad ¢ Hidrocarburos,

nnNneo I’\Y‘t‘\h']h]ﬁl
abran mayores opormunidades para las lineas que apoya la cocperacidn neerlandesa. Es poco probable

que el cambio de gobierno de 1997 modifique este escenario, si bien introducira sin duda matices
importantes.

Por otra parte, la tendencia en los proximos 5 afios es que la preocupacion por el medio ambiente
global en el mundo se mantenga viva y probablemente genere situaciones complejas en las relaciones
internacionales. Por ello. es previsible un aumento de las relaciones de cooperacién en este sector, si
bien no es seguro que esto se traduzca en un volumen importante en términos de fondos para
proyectos.

3.2. PROYECTOS

En este contexto, se prevé en el futuro la extension del apoyo a proyectos en curso, el financiamiento
de proyectos que surjan de las actividades actuales y la incorporacién de nuevos proyectos al
portafolio de energia y medio ambiente de la Cooperacién Neerlandesa. También es previsible que el
apoyo técnico al Gobierno en cuanto al manejo interno y al relacionamiento internacional sobre el
tema del cambio climdtico sea requerido, sobre todo tomando en cuenta que las condicionalidades
neerlandesas en este ambito son comparativamente blandas.

En diferentes etapas de preparacién o evaluacion para su implementacién en el corto plazo, se
cuentan los proyectos de equipamiento de postas sanitarias y escuelas rurales con energia solar a
través del FIS, el Programa Nacional de Biomasa de la Secretaria Nacional de Energia, dos proyectos
de fomento del mercado de sistemas fotovoltaicos domésticos, uno bajo un enfoque de crédito al
usuario (con ENERGETICA) y el otro seglin un modelo tarifario (con la CRE), asi como un Fondo de
Inversiones en Nuevas Energias (FINE). También se prevé realizar en el corto plazo algunos
estudios de factibilidad de proyectos orientados al Programa DGIS-JIF.

En una perspectiva menos inmediata, se han identificado varias iniciativas, en particular un apoyo a
las importaciones sectoriales (paneles fotovoltaicos), el establecimiento de un instituto de asistencia
técnica en energia, la extension del apoyo a la Secretaria Nacional de Energia a través de ESMAP y
el apoyo a las inversiones departamentales en electrificacion rural de las Prefecturas de Chuquisaca,
Potosi Cochabamba v Tarija. De igual manera, es previsible que los proyectos de generacién
hidroeléctrica en Cachuela Esperanza y de substitucién de diesel por gas natural comprimido en el
sector transporte sean considerados bajo el Programa DGIS-JIF.

Como un complemento cualitativamente importante, se prevé continuar apoyando pequefios proyectos
de caracter demostrativo, prospectivo o independiente, con Fondos Locales, en particular con los de
Medio Ambiente y Gobernabilidad.
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DESDE ABRIL

Mas energia para Riberalta,
a fuerza de cascara de castana

El proyecto es de larga data y se aplicard en dos meses. Con €l los riberaltenos tendran un
servicio mas eficiente y barato

RIBERALTA, 12 FEB
(EFE).- LaCooperativa Elée-
wica de Riberalta (CER) des-
de el mes de abril préximo
comenzard a producis ener-
glacléetrica conla téenica de
lu biviasa, segidn dijo ¢l ge-
rentede laempresy, José Luis
Tudor.

El proyecto coulenzd a
cjecutarse desde el ufo pasa-
do, por el convenio suscrito
eatie la desaparecida Corpo-
racion de Desarrollo Regio-
nal (Cordebeni), la Agencia
laternacional parg el Desa-
rrollode Estados Unidos (US-
AlD)y la Asociacion Nacio-
nal de Cooperativas Rurules
de Elecuicidad (NRECA)
norleanericana.

Segdn ¢l Gerepte de la
couperativa de Riberali, ¢l
plan se desagrolla con un cré-
dito de NRECA por 1,8 mi-
Hones de délures y el aporte
local de 340.000 délaies, des-
tuados a fa adyuisicion de
los cquipos y a la asistencia
iéenica, cuyos contratos fue-
£ suseritos i seplicinbre
del ufio pasado.

CON CASTANA

Y MADERA

Tudorexplicoque el plun,
que registea un avance del 75
pur cicao, estd dirigido a ta
generacidn de clectricidad
coneluproyechamicnto de la
cdscara de castaiia (0 alinen-

dia) y deshechos de madera,
que no ulilizan ls veintenua de
cpeesas dedicadas a lu in-
dustrializacion de la primera
y b corte de especies foresta-
les.

Con ese sistemna de clec-
trificacion, indicé ¢l Geren-
te, la capital de la provincia
Vacu Diczdispondrdde encr-
gia segura por un periodo de
10 ufios y disminuird subs-

A los
riberalieiios
se les prendid
el foco. En
poco liempo
tendrdn
energia a
Suerza de los
desperdicios
de su
industria.
cQué al?

tuncialmente ¢l costo de su
produceion, con kireduccidn
del uso del diesel pura los
iotores que actualinente uti-
liza.

El beaclicio para los
usuarios sevd por doble par-
lida —anudid - “pues ten-
dridn unaimcjorcncigiay dis-
minuisd el costo del servicio
en lus taritas, y tos barrios
marginados yue shwrano lie-

nen el servicio lo podrin
obtener inmediatamente,
porque s ha iniciado tam-
bicn la amplincion de la red
de distribucidn”.

Asiimismo, manilestd que
lu cupucidad de lus nucvas
instaluciones serd un 50 por
ciento mayor o la de los ac-
tuales gencradores 1énnicos,
por lu que se espera atender
con iejor calidad al sectlor
industrial de Ju regidn.

Segan Tudor, el proyecto
mostiard esas virtudes cco-
ndwicas y tumbién lu de evi-
tur la contuiminacion del ine-
dio ambienle, porque lacom-
bustidu del diesel causa elec-
105 dufinos en la poblacidn
por lu polucion del uire y, al
miswoticinpo, scaprovechu-
rdn Jos deshiechios que pur
mucho licnpo estidn acuinu-
Judos.

A 90 kildmetros de la
lronteracon Brasil, Riberalta
es lu segunda ciudad Jdel De-
partaiento del Beni, en da
que viven aproximadancate
47.000 personas, con una lasa
decrecimicntodel S porcicn-
wanual, y es la primerade la
regidn amazdnica del uorte
del puis.

En esti zona estdn ipsta-
ladus coipresas (ue aprove-
chan principatmente lu casta-
fia, las maderas wopicales y
la gowna eldstica, ademds de
otros derivados agricolas.



